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7. DESCRIPCIÓN DEL TRABAJO: El objetivo principal de este proyecto; es la 
analizar la viabilidad de la creación de un Bar-Karaoke en la localidad de Chapinero 
en la ciudad de Bogotá D.C.  
8. LINEA DE INVESTIGACIÓN: Como plan de negocios, este trabajo se adscribe a 
la línea de Gestión y Control de las organizaciones. 
9. METODOLOGIA: Es de carácter empírico-analítico con base en un estudio de 
mercado del sector de entretenimiento en la ciudad de Bogotá, desarrollado de forma 
investigativa apoyado en el modelo CANVAS.   
10. CONCLUSIONES: Crear un plan de negocios no significa contar con los fondos, 
comprar muebles y ponerlo a funcionar. Más bien, se debe buscar información 
relacionada con el sector, crear pronósticos de los diferentes factores que afectaran al 
negocio y demás estudios pertinentes y necesarios a la hora de conformar negocios. 
Al realizar este plan de negocio, hemos sentado cabeza de su viabilidad y tras un 
profundo análisis, se entiende el target como un asunto prioritario para saber qué 
acciones se requieren y como se implementaran a fin de lograr siempre la mayor 
captación posible de clientes. De tal manera que si adaptamos los intereses de 
Baraoke S.A.S. a nuestros clientes, seguro habrá un panorama exitoso. 
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1. Línea de Investigación 
Como plan de negocios, este trabajo se adscribe a la línea de Gestión y Control de las 
organizaciones. Al realizar el plan de negocio se pretende dar viabilidad a una idea que desde 
el punto de vista administrativo se podrá aplicar una serie de conocimientos adquiridos 
durante la formación profesional; tales  como la gestión desde la planeación, dirección, los 
mecanismos de auditoría y control, teorías administrativas que al ser aplicadas de manera 
correcta se preverá  que la organización funcione correctamente.  
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2. Justificación. 
Baraoke S.A.S surge como idea principal para satisfacer una población que demanda rumba y 
diversión, apoyado en la creación de un bar-karaoke por los socios al ser uno propietario de 
un bar en la ciudad de Chaparral-Tolima y el otro al tener un amplio conocimiento sobre el 
funcionamiento del sector y poseer el capital. En consecuencia, se crea atracción por trabajar 
en una opción de grado aplicada para la Universidad de San Buenaventura sede Bogotá D.C. 
que se denomina Plan de Negocio, la cual conlleva a realizar un trabajo de investigación para 
comprobar la viabilidad de funcionamiento y la estructuración del negocio. 
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3. Descripción del Problema. 
La idea de negocio de la creación de un bar-karaoke en la ciudad de Bogotá  fue planteada y 
sustentada por los estudiantes Hawer Andrés Carvajal Trujillo y Francesco Doménico Gómez 
Deantonio, de quienes se adjunta su hoja de vida emprendedora al final del documento como 
los apéndices 1 y 2. 
3.1.Presentación de la Empresa 
Plan de negocio dirigido a la creación de un bar-karaoke en Bogotá, con enfoque a 
consumidores ubicados en los estratos socio-económicos 4, 5 y 6 y más específicamente se 
proyectan la presencia de habitantes del sector de chapinero alto, estudiantes universitarios y 
empleados de empresas del sector. 
Esta idea de negocio surge por el conocimiento del sector de diversión y entretenimiento por 
parte de uno de los socios; debido a que es propietario de un bar ubicado en la ciudad de 
Chaparral-Tolima y el otro socio, por su interés y motivación para emprender negocios 
pertenecientes al sector de hospitalidad nacional, incluyendo, el conocimiento de la zona, 
pues ha vivido en ella hace bastante tiempo. 
Baraoke S.A.S Se registrara con denominación Sociedad Anónima Simple ya que para los 
accionistas representa mayores beneficios, legales, tributarios, comerciales. Se encuentra 
según la clasificación CIIU dentro de los establecimientos que se dedican al Expendio de 
bebidas alcohólicas para el consumo dentro del establecimiento; numero 5630. Este bar se 
creara con fondos propios disponibles por cada uno de los asociados, y también accediendo a 
créditos ya sea mediante entidades financieras, familiares o fuentes de apoyo a programas de 
emprendimiento.   
 
 
 
 8 
3.2.Análisis de entornos 
3.2.1. Demográfico 
 
Para lo obtención de los siguientes datos se realiza un análisis de entorno continuo, en donde 
se recogen datos actuales y proyecciones futuras de manera estructurada, apoyados en fuentes 
de investigación como la Secretaría Distrital de Planeación, DANE, Alcaldía de Bogotá, entre 
otros; de manera tal, que permita realizar cambios en la estrategia de manera ágil y así 
asegurar un mejoramiento continuo en la dirección del negocio. 
 
Para el segundo semestre 2015 Bogotá  contara con una población de 7.776.845 habitantes, 
de los cuales 1.691.135 serán objeto de estudio, tal como se aprecia en la tabla 1  debido a 
que son ellos los que componen nuestro mercado objetivo (hombres y mujeres entre18 y 30 
años), es decir, jóvenes y adultos equivalentes a un 22% de la población de la capital. A raíz 
de los datos recogidos de la tabla 2, de los cuales se segmenta la población en tres grupos 
quinquenales, y cuyas proyecciones se estiman desde el año 2015, año en que nace nuestro 
bar, hasta el año 2019; se resalta que: existen oportunidades para la prosperidad del negocio 
en el mercado objeto de estudio.  Nuestro mercado objetivo tiende a crecer, lo cual es 
bastante bueno porque ofrece la capacidad de abarcar mayor población, además, son los 
jóvenes quienes tienden a concurrir más a los bares y para el caso de los karaokes las 
personas adultas son quienes con mayor frecuencia asisten a esta clase de establecimientos, 
sin embargo lo que se pretende es integrar estos dos segmentos específicos para que 
encuentren plena satisfacción en nuestro establecimiento y puedan gozar de un rato de rumba 
y diversión al mismo tiempo. 
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En apoyo, se conoce que la población para la localidad de Chapinero en el año 2011 conto 
con un total de 133.178 personas distribuidas en 62.001 hombres y 71.777 mujeres y para el 
año 2015 la población será  de 137.870 personas.  (Secretaría Distrital de Planeación, 2011, 
pág. 54).  
 
Analizando más a fondo la población objetivo, es necesario precisar:  
El estrato alto lo componen 46.760 personas, 60,9% ubicado en el refugio y el 3,1% en Chico 
lago, representando en conjunto un 94,0% de la población de la localidad en este estrato. 
El estrato medio-alto lo componen 12.879 personas,  distribuido con un 60,2% en Chico 
Lago; 23,7% en Pardo Rubio y 15,8% en el Refugio los cuales agrupan el 99.8% del total de 
este estrato. 
El estrato medio lo componen 42.379 habitantes y su concentración se da en Pardo Rubio con 
un 63,7% y Chapinero con un 30,9% y que agrupan el 95% de la población de este estrato. 
 
La UPZ donde estará BARAOKE es en Pardo Rubio, según el informe de Secretaría Distrital 
de Planeación. 2011, ésta contiene “38.707 habitantes de los cuales 69,7% se ubican en el 
estrato medio, el 11,4% en bajo-bajo y el 7,9% en el medio-alto, estratos que agrupan el 
89,0% del total de la unidad de planeamientos. A su vez, el Departamento Administrativo de 
Planeación, 2004, señala que “La UPZ Pardo Rubio presenta la densidad más alta con 129,3 
hab./ha. 
 
3.2.2. Económico 
Baraoke como negocio perteneciente al sector de hospitalidad nacional, bares, restaurantes y 
hotelería, los cuales han venido en tendencia de aumento los últimos años por el 
robustecimiento de la economía Colombiana. Benchmark, 2013, data que para el primer 
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trimestre del 2013, el sector  ha contado con una participación del 3.5% dentro del PIB, a su 
vez, el propio sector  presento un aumento del 2.8%  en comparación al 4% del 2012 tanto 
para el sector como para la economía. 
También señala que “en la mayor parte de la última década el sector mostró un crecimiento 
similar al de la economía nacional con tasas de variación ligeramente superiores hasta 2009. 
Sin embargo, esta tendencia se ha revertido en los últimos años. “(pág. 4). 
Ahora bien, en el primer trimestre del 2013, ocho firmas extranjeras decidieron incursionar 
en el mercado Colombiano en restaurante y tiendas.  “El buen crecimiento de la economía 
colombiana y el auge gastronómico que ha mostrado el mercado nacional. El dinamismo del 
comercio interno y la oportunidad de incursionar en el negocio de servicios de bares fueron 
los principales determinantes de la llegada de estas nuevas cadenas al país. Ejemplos de estas 
nuevas empresas son Ripley y Freshii.” (Benchmark, 2013, pág. 6) 
 
3.2.2.1. Tasa de crecimiento en ventas  
Existen tasas de crecimiento por las preferencias de consumo de los habitantes de la capital, 
que vienen en aumento promedio del 8% anual. Seguido del gran atractivo de inversión en el 
país por los índices de calidad de vida de las personas del mercado objetivo como el nuestro y 
también, gracias  a que varias compañías, entidades y el mismo Ministerio de comercio, 
industria y turismo ha concentrado esfuerzos por posicionar a Colombia y la capital como un 
sector turístico digno de tener en cuenta a la hora de viajar, y el cual se encuentra ya entre los 
primeros sitios de preferencia por turistas extranjeros. 
“El mercado de restaurantes en Colombia se trata del séptimo mercado con mayores ingresos 
para firmas como McDonald’s, que cuenta con 53 locales en el país. Burger King, Domino’s 
Pizza y Cinnabon poseen cerca de 10, 13 y 10 locales respectivamente en la actualidad, las 
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cuales arrojan unas perspectivas de ingresos altas.” Benchmark, (2013). Lo cual confirma y 
constata el incremento en las tasas de crecimiento para este sector. 
 
3.2.2.2. Rentabilidad  
El sector recreación y restaurantes registra un crecimiento promedio de 3.1% anual para los 
últimos 5 años. “La situación financiera en relación a la rentabilidad operativa de las 
empresas que conforman el sector y que están reunidas en las bases de datos de Benchmark 
registra variaciones positivas durante 2012.” Benchmark, (2013). 
 
3.2.3.  Ecológico.  
Respecto al acceso a los recursos naturales, la contaminación y demás aspectos relacionados 
con la parte ecológica, vale la pena resaltar que gran parte de la localidad de Chapinero 
cuenta con un cubrimiento de todos los servicios públicos domiciliarios, la cobertura de 
energía eléctrica, acueducto, alcantarillado sanitario y aseo es del 100%, mientras que la de 
alcantarillado pluvial es del 99%. Por su parte, la de gas natural es del 68%, y finalmente la 
de telefonía fija llega al 86%. 
 
3.2.4. Tecnológico. 
“Según el informe trimestral del DANE, el sector de las tecnologías de la información y la 
comunicación tuvo un crecimiento de 9,5% frente al mismo período del 2010 y se constituye 
en el tercero con mayor crecimiento en el país y el mayor de los últimos años.” (Revista 
Dinero, 2012) Factor muy importante, porque el manejo de publicidad, inventarios, y todos 
los sistemas que se utilizaran para el manejo automatizado del establecimiento se realizara 
mediante fuentes tecnológicas. 
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Un factor fundamental para Baraoke S.A.S es su innovación en el sector de entretenimiento, 
pues el valor agregado que le dan sus ambientes de rumba y karaoke; lo hacen ser una 
excelente opción al momento de querer vivir una experiencia inigualable. Para el caso del 
Karaoke será manejado por un sistema novedoso de cómputo el cual actualizara en tiempo 
real los resultados de los usuarios, utilizaremos computadores con última tecnología y 
sonidos que se ajusten al nivel permitido por la ley pero que no pierdan calidad para que al 
mismo tiempo se genere una experiencia única de audición. 
El programa que utilizaremos se denomina KARAOKEKANTA
1
, y es proporcionado por la 
empresa de mismo nombre cuya nacionalidad es española y se elige por además de ser 
económico, es actualizable y tiene la mayor oferta de canciones en el mercado. 
Para la totalidad de ambientación de la empresa, se hace asesoría con especialistas en sonido 
y audición, y una fuente para realizar esto es la UNIVERSIDAD DE SAN 
BUENAVENTURA
2
 que dentro de sus programas académicos se destaca por ser una de las 
mejores en Ingeniería de Sonido y en donde su aporte se ve reflejado en cifras a través del 
estado de costos. 
 
3.2.5. Político. 
En Colombia cualquier tipo de establecimiento de comercio deberá cumplir con la siguiente 
reglamentación, antes de abrir al público y se especifica en la ley 232 de 1995. 
 Inscripción en el registro mercantil 
Todos los establecimientos deben inscribirse en el registro mercantil; esto quiere decir que se 
deben matricular tanto el o los comerciantes como también el o los establecimientos de 
                                                     
1
 Software para el manejo de Karaoke; Reproductor Karaoke para PC - Karaokes de VIDEO, MIDI, MP3, 
CD+G. Graba tus canciones karaoke. Descarga Karaoke 
2
 La Universidad de San Buenaventura, fue fundada en 1708 por la provincia Franciscana de la Santa Fe de 
Colombia, en Santa Fe de Bogotá, con el nombre de Colegio Mayor de San Buenaventura. Página web: 
http://www.usbbog.edu.co/ 
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comercio. Además de lo anterior y por reglamentación, se deben inscribir todos los actos, 
libros y documentos del comerciante. 
 Diligenciar el certificado de uso de suelos 
Se deberá diligenciar en la oficina de planeación municipal, el certificado de uso de suelos; 
documento que da constancia de que en el lugar de ubicación del establecimiento, se debe 
desempeñar la actividad económica sin infringir como es el caso de los bares y expendios de 
bebidas alcohólicas, los cuales no pueden funcionar en determinadas zonas.  
 Adquirir el certificado de Sayco & Acinpro 
Todo establecimiento que utilice música en sus locales comerciales y sea cual sea su 
actividad, deberá reportarlo ante esta entidad, para que se le genere el recibo de pago que se 
renovara anualmente. En el caso contrario y que no se utilice ningún tipo de música dentro 
del establecimiento, también deberían reportarlo a la entidad para que estos expidan en 
respectivo comprobante. 
 Adquirir el concepto sanitario 
Todo establecimiento de comercio cuyo objeto social sea el expendio de productos 
alimenticios, debe disponer de su respectivo concepto sanitario. Igualmente, todos los 
empleados que manipulen alimentos, deben tener su certificado de manipulación de 
alimentos. El concepto sanitario comprende aspectos como la seguridad de las instalaciones y 
el nivel de sanidad del establecimiento. Al no contar con este concepto, el establecimiento 
puede ser objeto de cierre, o las mercancías pueden ser decomisadas, en caso de presentar 
riesgo para los consumidores. 
 Certificado de seguridad  
Este certificado es más conocido comúnmente como el certificado de bomberos, el cual se 
solicita una vez se tenga los demás documentos y en el cual se brinda una serie de 
recomendaciones las cuales se deberán tener en cuenta durante alguna emergencia 
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 Lista de precios 
El comerciante debe hacer público los precios de sus productos, lo cual puede hacer 
colocándolos en el empaque o en el envase, o en una lista general visible. 
 Inscripción en el Rut 
Todo comerciante debe inscribirse en el Rut, y en el caso de ser un comerciante perteneciente 
al régimen simplificado, deberá exhibir el Rut en un lugar visible del establecimiento de 
comercio. 
Las anteriores son reglamentaciones que en general las personas en sus establecimientos de 
comercio, deberán presentar y mantener actualizados antes cualquier situación, pues 
autoridades judiciales como la Policía Nacional, tendrán la potestad de sellar el 
establecimiento. 
Más específicamente para el caso de las bebidas alcohólicas, existen unas muy importantes, 
cuyo cumplimiento traspasa las barreras locales y se hace más nacional. Y son las siguientes:   
 Ley 124 de 1994 
Por la cual se prohíbe el expendio de bebidas embriagantes a menores de edad; esta ley más 
específicamente está dirigida a establecimientos, personas que por cualquier razón, faciliten 
la adquisición de bebidas alcohólicas y promuevan el consumo a menores de edad. Además 
de esto se especifica que ningún menor de edad infractor podrá ser retenido sino que se 
deberá proceder a citarlo mediante boleta a que se presente durante las cuarenta y ocho (48) 
horas siguientes ante el defensor de familia en compañía de sus padres u acudientes. 
 ley 30 de 1986 
Esta ley dentro de su capítulo 3 destaca las campañas de prevención contra el consumo del 
alcohol y el tabaco, y hace referencia a que en ningún casos podrán trabajar personas 
menores de catorce  (14 ) años, durante la jornada nocturna en establecimientos donde se 
expidan y consuman bebidas alcohólicas, además de esto en todo recipiente que contenga 
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bebidas alcohólicas nacionales o extranjeras, se deberá imprimir en el extremo inferior de la 
etiqueta y ocupando una décima parte de ella “ El exceso de alcohol es perjudicial para la 
salud” y aclara que no se autoriza la venta de licores que no contengan las leyendas prescritas 
anteriormente. 
 Decreto 3075 de 1997 
Este decreto hace alusión a las medidas sanitarias que deben tener los establecimientos que se 
dediquen al expendio de alimentos y bebidas al público y regulan todas las actividades que 
puedan generar factores de riesgo por el consumo de alimentos; más específicamente hace 
referencia a los factores de riesgo tales como, alimentos adulterados, alimentos 
contaminados, procesos de desinfección, descontaminación, infestación, sustancias 
peligrosas, y demás variables que se puedan considerar riesgosas para la salud del 
consumidor. 
 
3.2.6. Cultural. 
El consumo de alcohol se remonta a los inicios de la sociedad, el cual ha venido ligado a la 
historia del ser humano y que probablemente ningún factor ha ocasionado tantas 
controversias como el consumo de alcohol a lo largo de la historia. 
“Los egipcios dieron crédito a Osiris por haberles permitido conocer el vino y la adopción de 
normas  de convivencia  benévola y tolerante. Los hebreos atribuyeron a Noé el haberse 
dedicado a la labranza y a plantar la vid; en la Biblia se menciona que bebió vino para 
celebrar el final del diluvio universal y que se embriago.” (Fundacion Española de bebidas , 
2011) 
Se dice que en la edad media el vino estuvo en poder de la iglesia y que fue esta la que se 
dedicó a controlarlo, pues el tener viñedos se hacía indispensable para la producción de vino 
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con el cual se celebraba la eucaristía. Más adelante en el siglo XVII se comienza la 
comercialización y con esto se hace asequible a todo el mundo. 
En el siglo XIX el incremento de bebidas alcohólicas se hizo notable gracias a la 
comercialización del mismo y desde ese mismo tiempo se empezó a realizar encuestas sobre 
el porcentaje que los consumidores gastan en la adquisición de las bebidas alcohólicas. 
El consumo en exceso de bebidas y demás fuentes que causen trastornos o cambios en el 
comportamiento de las personas, traen consigo prohibiciones, y para este caso un episodio 
muy controvertido en la historia del alcohol es la ley seca. Que “En 1998, entro en vigor en 
USA la prohibición constitucional del consumo y venta de bebidas alcohólicas con más de un 
0,5 % de alcohol” Ruiz, Ros, & Valladolid, (2002),  y con esto se empiezan a presentar 
problemas de contrabando y expendio de bebidas alcohólicas de manera ilegal razón por la 
cual el sector está muy controlado a nivel mundial y para el cual el país existen cantidad de 
reglamentaciones expuestas en la parte de políticas que afectan al sector. 
Haciendo alusión al baile y las danzas cuyos orígenes también se remontan a nuestros 
antepasados,  culturas que practicaban esto como parte de sus creencias y haciéndolo para 
profesar ritos hacia sus dioses, pasando de los griegos, a los hebreos como parte de sus 
rituales sagrados y cultos. Para luego pasar a ser controlada por la iglesia y ser 
fundamentalmente religiosa. 
Con el transcurrir de los años se percata de “la necesidad que tiene el bailarín de expresarse 
con su cuerpo, traducir sus ideas, sensaciones y sentimientos sin reglas establecidas” 
Markessinis, (1995). Razón por la cual BARAOKE S.A.S. dentro de sus servicios de 
entretenimiento, proporcionará ambientes adecuados para el consumo de bebidas siempre 
manteniendo sus objetivos principales adaptando sus servicios a las políticas vigentes. 
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Analizando más a fondo el consumo de alcohol en Colombia vale la pena desacatar una 
encuesta realizada por el ministerio de la protección social sobre el consumo de sustancias 
psicoactivas en el 2008 y que reporta lo siguiente: 
 61% de los colombianos entre 12 y 65 años ha consumido alcohol en el último año. 
 Cerca de siete millones pueden considerarse consumidores regulares. 
 Alrededor de 2,4 millones de personas presentan un consumo que se considera de 
riesgo o perjudicial. Ministerio de la Protección Social República de Colombia, 
(2011)  
De lo anterior se infiere que Colombia como país dentro de su mercado en desarrollo tiene 
potenciales consumidores activos y futuros consumidores proyectados sacados de la 
estimación de crecimiento de la población. 
 
3.2.7. Geográfico. 
Al realizar el estudio geográfico, enfocamos la investigación hacia el sector en el cual 
BARAOKE S.A.S se ubicara, es decir la localidad de Chapinero y más específicamente en la 
carrera 7ª y que dentro de la monografía sobre Chapinero se informa sobre “La topografía de 
Chapinero combina una parte plana a ligeramente ondulada ubicada al occidente de la 
localidad y otra parte inclinada a muy inclinada localizada en los Cerros Orientales (Reserva 
Forestal Nacional Protectora Bosque Oriental de Bogotá) y su piedemonte.” (Secretaría 
Distrital de Planeación, 2011). Algo sobre infraestructura que vale la pena destacar es el 
acceso a la carrera Séptima, pues el local comercial se encuentra ubicado en esta vía, valor 
agregado al momento en que nuestros clientes puedan tener acceso fácil y rápido al transporte 
público. 
“La temperatura superficial de Chapinero puede referirse a los datos registrados por la Red de 
Monitoreo de Calidad del Aire de Bogotá, en la Estación Usaquén durante los años 2007: a 
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2010, el promedio de estos últimos cuatro años es de 13,48 grados centígrados22” (Secretaría 
Distrital de Planeación, 2011) para lo cual presentamos el siguiente gráfico, donde se puede 
ver la clasificación del suelo en la localidad de chapinero. 
.  
 
Ilustración 1 Clasificación uso de suelo 
 Fuente: 21 monografías de las localidades,  Distrito Capital 2011 Localidad # 2 
Chapinero 
En cuanto a los recursos hídricos, “Chapinero tiene fuentes diversas de agua como el Río  
Arzobispo, la Quebrada La Vieja, la Quebrada Rosales, la Quebrada El Chicó, la Quebrada  
Las Delicias y el Río Neuque.” Secretaría Distrital de Planeación, (2011)  
  
En la localidad de Chapinero se desarrollan diferentes usos del suelo: comercial, y 
residencial, principalmente. Además se especifica que en la parte forestal se prohíbe 
mediante la  Resolución 76 de 1977 por el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, la 
construcción de viviendas o ampliación de las existentes en cualquier momento. 
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Finalmente vale la pena enfocarnos en la distribución de bares en el sector para lo cual 
presentamos el siguiente grafico en donde se evidencia la totalidad de los establecimientos 
que se dedican al expendio de bebidas alcohólicas para el consumo dentro del 
establecimiento y su concentración en la ciudad de Bogotá D.C. 
 
 
Ilustración 2 Distribución de Bares en Bototá 
Fuente: Diagnóstico del sector turismo en Bogotá; Elementos de discusión para la 
formulación de política económica. 
 
En el anterior gráfico, se muestra la distribución total de los establecimientos que se dedican 
al expendio de bebidas alcohólicas para el consumo dentro del establecimiento según la 
Clasificación Industrial Internacional Uniforme proporcionada por la DIAN; y que además de 
esto se subdividen en el grupo de Bares, Discotecas, Tabernas y demás negocios que se 
dediquen a la venta de bebidas alcohólicas. 
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3.3. Análisis de la competencia.  
En la ciudad de Bogotá, existen karaokes, con conceptos diferentes que encajan con la 
personalidad y gustos de muchas de las personas, al realizar el análisis de la 
competencia, hemos tomado como referencia aspectos importantes que ofrecen nuestros 
competidores, con el fin de mejorarlos, reinventarlos y adaptarlos a nuestro público 
objetivo; tales como: 
 Asignación de turnos para karaoke 
 Cocteles 2x1 algún día de la semana o en algún horario específico. 
 Precios de licores y bebidas 
 Atención al cliente 
 Beneficios 
Para el caso, adjuntamos información de las cartas de 3 Karaokes importantes de la 
ciudad de Bogotá. 
 
Ilustración 3 Carta de productos Star's Box Karaoke 
Fuente: Star’s Box Karaoke Show. Disponible en web: 
http://bogotakaraoke.com/users/editorialdisp.php?mn=710692&fn=precios  
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Ilustración 4Carta de Productos Arkanos Karaoke 
Fuente: Arkanos Karaoke. Disponible en web: 
http://www.arkanoskaraoke.com/website/carta/ 
 
Ilustración 5Carta de productos Nick Havana 
Fuente: Nick Havana. Disponible en web: http://www.nickhavana.com/Precios/Licores/ 
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A continuación relacionaremos los 5 bares más cercanos a la ubicación de nuestro 
negocio y con mayor afluencia de personas  
Karaoke Característica Factor Diferenciador 
BARAOKE 
Sol y Luna Karaoke- Bar 
 
Es un bar pequeño, con 
música variada 
Baraoke S.A.S. tendrá 
espacios  más amplios y 
acogedores 
Sirope Café-Bar-Karaoke Tiene Karaoke solo los 
jueves, el lugar es pequeño 
El principal atractivo será 
el karaoke ubicado dentro 
del mismo bar. 
Alicia Karaoke Bar Es muy pequeño y solo 
tiene karaoke un día a la 
semana. No ofrecen 
muchas bebidas 
Tendremos amplia carta de 
cocteles y shots para 
satisfacer los gustos de los 
consumidores. 
Urania Bar y Urania 
Karaoke 
Es un mismo bar con dos 
locales, uno funciona 
como bar y otro como 
Karaoke. 
Se ofrecen dos ambientes 
en el mismo lugar. 
Cabaret Disco Bar Dos salas de diferentes 
ambientaciones 
No funciona Karaoke 
Sin embargo, Baraoke S.A.S., complementara sus servicios de entretenimiento; con 
opciones de parqueo, solicitud de transporte anticipado (cuando el cliente llega al bar, 
puede solicitar con anticipación un taxi, para que esté disponible a la hora que este 
abandone el lugar). Y lo más importante del negocio, ofrecer dos ambientes al mismo 
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tiempo, sin que se pierda la calidad del negocio y que no se tenga que esperar horarios 
de karaoke y de rumba por separados. 
El servicio al cliente también sería un factor diferenciador en el cual los compradores, 
sientan plena satisfacción en cualquier producto o servicio que se le ofrezca, nuestros 
colaboradores serán personal capacitado para brindar el mejor servicio con tecnologías 
que brinda el SENA en MESA Y BAR; adicionalmente dentro de nuestro presupuesto 
interno, se tiene realizar capacitaciones permanentes al personal con el fin de que 
mantengan a la vanguardia en cuanto métodos de atención y satisfacción al cliente.  
Se tiene planeado que nuestros colaboradores usaran vestimenta que los identifique 
como personal de nuestro BARAOKE   
 
 
Ilustración 6 Uniformes Baraoke 
Fuente. Disponible en web:http://www.bar.com.uy/proyectos/cerveceria-
matriz/images/cerveceria-matriz-uniformes.jpg 
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También; como estrategia de reconocimiento y para generar recordación por parte de 
nuestros clientes, planeamos  personalizar nuestros vasos, con el logotipo de la 
compañía. 
  
Ilustración 7 Cristaleria de Baraoke 
Fuente: Disponible en web: http://www.elbartender.com/wp-
content/uploads/2010/04/clases_copas-300x208.gif 
 
Ilustración 8 Logo de Bar 
Fuente: Michel Dayana Carvajal Arias 
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Este es un modelo de logotipo del nombre del bar. Respecto a muebles tenemos 
identificado un proveedor que tiene dentro de su catálogo, una serie de productos que se 
ajustan a la plena satisfacción de nuestro público objetivo, es una empresa llamada 
MEPAL S.A.  Una empresa de Carvajal S.A. que le apunta a un segmento de mercado 
estratificado dentro de nuestros consumidores. 
 
3.4. Planeación estratégica 
 
 
OBJETIVO ORGANIZACIONAL 1: Generar 
fuentes de ingreso para que a corto plazo se 
reinvierta en la ampliación y crecimiento del negocio 
y para que a futuro mejore y asegure una calidad de 
vida aceptable de cada uno de los socios.
OBJETIVO ORGANIZACIONAL 2: 
Enfocarnos en la atención al cliente como objetivo 
primordial, con el fin de que nuestros clientes 
encuentren plena satisfacción en nuestro servicio y 
así asegurar y ampliar cada día más nuestro 
mercado.
VISIÓN: BARAOKE S.A.S se posicionara como un importante bar a nivel nacional imponiéndose 
como uno de los mejores bares en el país y el cual se distinguirá por sus zonas de rumba, karaoke y 
lunch, en las cuales a pesar de tener diferentes características y ambientes se vivirá una sola rumba.
MISIÓN: Hacer del buen servicio al cliente un factor diferenciador en el sector de bebidas alcohólicas y 
derivados de estas tales como cocteles y demás bebidas, con la finalidad de crecer como negocio y crear 
una cultura en la que nuestros clientes se sientan satisfechos en un 100%.
• Permitir el acceso de 
los colaboradores a 
sistemas de educación 
para que esto influya de 
manera directa en 
nuestros sistemas de 
atención, distribución y 
manejo de todo lo 
relacionado con el 
negocio con el objetivo 
principal de fidelización 
por parte de los clientes 
para con esto asegurar 
entradas efectivas de 
dinero.
·         Demostrar 
mediante el plan 
financiero proyectado a 
cinco años, la viabilidad 
del negocio, resaltando el 
capital de inversión, los 
gastos en  el periodo 
intermedio de 
funcionamiento y 
finalmente el beneficio, 
que se prevé a partir del 
segundo año de ejercicio.
• Dentro del primer 
trimestre de 
funcionamiento, dar a 
conocer Baraoke S.A.S. 
a toda la localidad de 
chapinero,  
principalmente en las 
UPZ de Chico Lago, el 
Refugio y Pardo Rubio, 
ya que en las dos 
primeras es donde 
encontramos el target y 
en la tercera será la 
ubicación del mismo.
• Respaldar la oferta de 
servicios, mediante la 
utilización de 
implementos ecológicos 
como accesorios, fuentes 
de carga móvil, 
portavasos, individuales, 
y material 
complementario como 
anuncio, publicidad y 
merchandising y demás 
elementos relacionados y 
que contribuyan a la 
realización de nuestra 
actividad.
RESPETO RESPONSABILIDAD HONESTIDAD
OBJETIVO 
FINANCIERO
OBJETIVO 
MERCADEO
OBJETIVO 
RECURSOS 
OBJETIVO 
PRODUCCIÓN
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4. Modelo plan de negocio (Canvas) 
 
Ilustración 9Modelo Canvas 
Fuente: Elaboración propia 
 
4.1. Propuesta de Valor - PV.  
 
La propuesta de valor es ofrecer un servicio con dos ambientes integrados para quienes 
estén en el Karaoke VIP porque quienes acceden a este servicio y si lo desean, podrán 
integrar la sala VIP con la zona de Rumba, mediante pantallas digitales o apertura de 
ventana corrediza para que quienes estén en el otro ambiente puedan visualizar los 
momentos de locura y diversión compartidos en su interior (en el otro espacio del bar). 
A diferencia de nuestros competidores, ofreceremos servicio de parqueadero, Taxi, 
carga de dispositivos y mayor amplitud en el local comercial. 
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4.2.Segmentos de Mercado - SM.  
 
El segmento o población objeto está constituido por personas entre los 18 y29 años de 
edad principalmente. Ello se deriva en estudiantes universitarios, jóvenes ejecutivos, 
empleados de empresas y los habitantes de la misma localidad y sus alrededores, 
comprendidos en estratos cuatro, cinco y seis.  
 
4.3.Canales – C.  
 
Como canal de distribución tenemos la página web, sitio oficial de BARAOKE S.A.S., 
portal con acceso por parte de nuestros clientes y de quienes estén interesados en 
obtener mayor información sobre nosotros. También estaremos presentes en redes 
sociales con el fin de mantener informados a nuestros clientes de una manera más 
rápida y eficaz posible. 
 
4.4. Relación con Clientes – RcC.  
La relación con nuestros clientes, se hace de manera directa, pues al ofrecer un servicio 
de entretenimiento, nos relacionaremos de una forma muy personalizada en lo que a 
bebidas, gustos de música y clase de rumba y karaoke que prefieren, además tenemos 
pensado hacer seguimiento a nuestros clientes, como objetivo de mejora continua de 
nuestra organización.  
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4.5. Fuentes de Ingresos – FI.  
 
Dentro del servicio que ofrecemos, está predeterminado un consumo mínimo de 
$50.000 pesos por cliente. También está apoyado por dispositivos electrónicos que 
sirven como fuente de carga para móviles que funcionaran introduciendo $1.000 COP, y 
que inmediatamente se activaran proporcionando carga electrónica a dos dispositivos 
móviles durante media hora. Así mismo, requerirá pagar un nuevo saldo si se requiere 
cargar otra Tablet o equipo celular 
 
4.6. Actividades Clave – AC.  
 
La actividad  principal será el expendio de bebidas alcohólicas en sus diferentes 
presentaciones: Aguardiente, Anís, Brandy, Coñac, Ginebra, Ron, tequila, Vodka, 
Whisky, entre otros; adicional a ello y como complemento se ofrecerá una carta amplia 
de tapas y pasa-bocas, cuyo menú aún está pendiente por elegir. 
 
Por otro lado, la música, factor clave del negocio y que lo llena de vida se regirá por las 
últimas tendencias que impone el mercado, acompañado de un ambiente un ambiente 
crossover que varía sus géneros por el reggaetón, salsa, merengue, bachata, vallenato, 
entre otros. 
 
Otra actividad clave para el negocio es el servicio de Karaoke y Karaoke VIP, en la cual 
existirán dos salas, una general para alternar entre los integrantes de la rumba y otra 
privada, exclusiva de nuestros clientes Premium del día. Este servicio, que no todos los 
bares lo ofrecen, hará parte de nuestra extensiva oferta de servicios y por ser 
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compartidas con la zona de rumba hará de KARAOKE VIP un servicio con mayor 
diversión y entretenimiento. 
 
4.7. Recursos Clave – RC.  
 
El siguiente listado representa los recursos clave que son esenciales para el 
funcionamiento normal de nuestra empresa: 
 Equipo de cocina: Integrado por la barra principal sección de preparación de 
cocteles y parrilla exclusiva para preparación de pasa-bocas o tapas. 
 Coctelera y Mixer, los cuales son esenciales para la preparación de los cocteles. 
 Asientos y mesas: Mesas altas de cocteles, taburetes en la zona de bar, mesas 
bajas, asientos y butacas bacas y asientos tipo sofá. 
 Entretenimiento: Equipo de audio y video apoyado por uno o dos televisores y el 
estéreo en conjunto con la programación o mezcla manejada por computador 
con su respectivo software. 
 Personal experimentado: El más importante de todos, capacitados, 
experimentados y profesionales, harán de nuestro servicio, una atención de 
primera calidad y confiabilidad, receptivamente agradable para cualquier cliente. 
 
4.8. Asociaciones Clave – AsC.  
 
Como todo negocio exitoso, se ha de escoger una red de asociados y aliados que aporten 
al crecimiento y a la formación del negocio. Dentro de nuestra red de asociados, 
consideramos clave los siguientes: 
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 ASOBARES: Asociación sin ánimo de lucro que ayuda a fortalecer el sector de 
comercio que expende bebidas alcohólicas, contribuye a nuestra 
profesionalización y hace más competente nuestro servicio.  
 
Por ello, al ser socios de esta red, podremos acceder a diferentes beneficios como como 
en el caso ASOBARES TAXI, en el cual nos apoyan con la instalación de un equipo de 
última generación basado en la App Tappsi y que ofrece una plataforma de servicio de 
taxi con cobertura total de la capital. De este modo se ofrecerá un servicio adicional que 
diferenciará a BARAOKE S.A.S. de quienes no son miembros de esta red y que 
generará más interés y confiabilidad a los clientes, los cuales estarán dichosos de 
conseguir un servicio taxi de la puerta del bar a la puerta de su casa, de manera rápida y 
segura. 
 
 MODULO BARES Y RESTAURANTES: Es un software sistematizado 
diseñada para cubrir cualquier necesidad característica de la prestación de 
nuestro servicio. Gracias  a esta plataforma podremos manejar varios clientes de 
manera simultánea, conocer el estado actual del servicio, sus características, 
realizar cobros y pago en línea, así como descargar informes entre otros. 
 
 DISTRIBUIDORES DE LICORES: Como proveedores de licores se 
contactara a socios mayoristas, algunos candidatos hasta el momento por costo y 
facilidad de la transacción son: DISTRIBUIDOR DE LICORES LA SABANA y 
DIAGEO 
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4.9. Estructura de Costos – EC.  
 
 
Inversión Inicial Aproximada  $70.000.000,00  
Costos y gastos mensuales    $13.101.443,00 
 
 
 
 
 
 
 
Recursos Fisicos Valor Aprox. Observaciones
Arriendo Local 3.000.000,00$    Valor pactado con familiar dueño del local
Adecuación Ambientes 20.000.000,00$ 
Ambientación, Diseño de interiores, pisos, 
iluminación, audición y sonido)
Equipos de computo 20.000.000,00$ 
Computadores, impresora, telefono, neveras, 
proyectores, televisores, equipos de 
sonido,microfonos, audifonos.
Muebles y enseres 20.000.000,00$ 
Mesas de Bar, sillas, barra, copas, cocteleras, 
articulos bar.
Servicios Publicos 1.500.000,00$    
Valor mensual (Electricidad, Agua, Aseo, 
Comunicación)
Gastos Varios 500.000,00$       Gastos de adecuacion antes de apertura
Recursos Intelectuales Valor Aprox. Observaciones
Imagen de marca 2.500.000,00$    Experto en esta area
Registro de marcas 2.000.000,00$    Estudio Factibilidad
Recursos Humanos Valor Aprox. Observaciones
Meseros 978.481,00$       
Salario minimo mas prestaciones (salario básico 
$616.027 +Prestaciones Sociales $ 140.683 + 
Aportes Parafiscales $ 57.992 +  Seguridad Social 
135.457)
Aseadores 978.481,00$       
Salario minimo mas prestaciones (salario básico 
$616.027 +Prestaciones Sociales $ 134.499 + 
Aportes Parafiscales $ 55.442 +  Seguridad Social 
129.502)
Vigilancia 900.000,00$       Subcontratacion
DJ 2.400.000,00$    Dos Dj (cuenta total Mensual)
Barman 3.200.000,00$    
Dos Barman entre semana, 4 Fines de Semana 
(cuenta total Mensual)
Mensajero 978.481,00$       
Salario minimo mas prestaciones (salario básico 
$616.027 +Prestaciones Sociales $ 134.499 + 
Aportes Parafiscales $ 55.442 +  Seguridad Social 
129.502)
Recursos Economicos Valor Aprox. Observaciones
Presupuesto Mercadeo
10.000.000,00$ 
Según el plan de mercadeo (2'000.000 primer mes 
y resto a un año)
Contratar profesionales de 
diseño y mercadeo 1.500.000,00$    
Contratacion trimestral para seguimiento a 
mercado y diseño del establecimiento
Estructura de Costos
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5. Análisis de Pre factibilidad 
5.1.Balance General Inicial  
 
 
 
 
 
 
5.2.Ventas Proyectadas 
 
 
Se hizo el respectivo análisis financiero a cinco (5) años, con 360 personas mensuales 
tomando como consumo per cápita promedio de $50.000. De acuerdo a estas cifras 
tendremos promedio de ventas de $20.910.000 mensuales durante el año 2015 para lo 
cual se tendría una utilidad mensual de $ 7.808.557, al momento de restar las ventas 
mensuales proyectadas; con los costos y gastos mensuales. 
Bajo estimaciones de licor a consumir, para el caso de las cervezas, proyectamos 
consumo de 3.2 cervezas por persona, 0.6 Cocteles por persona, y 0.43 botellas de 
ACTIVOS PASIVOS
ACTIVO CORRIENTE PASIVO CORRIENTE
CAJA-BANCOS 10.000.000,00$      CUENTAS POR AGAR -$                        
CUENTAS POR COBRAR -$                           IMPUESTOS POR PAGAR -$                        
INVENTARIO MATERIA PRIMA -$                           TOTAL PASIVO CORRIENTE -$                               
INVENTARIO PDTO TERMINADO -$                           
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 10.000.000,00$   PASIVO LARGO PLAZO
GASTOS PREOPERATIVOS 25.500.000,00$      OBLIGACIONES CON TERCEROS 70.000.000,00$   
ACTIVO FIJO TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 70.000.000,00$          
TERRENOS -$                           TOTAL PASIVO 70.000.000,00$          
EQUIPO DE COMPUTO Y COMUNI 20.000.000,00$      
MAQUINARIA Y EQUOPO PATRIMONIO
MUEBLES Y ENSERES 20.000.000,00$      CAPITAL 5.500.000,00$      
TOTAL ACTIVO FIJO 40.000.000,00$   UTILIDAD PERIODO
TOTAL ACTIVO 75.500.000,00$   TOTAL PATRIMONIO 5.500.000,00$            
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 75.500.000,00$          
BARAOKE SAS
Balance Inicial a 31 de enero de 2015
Descripción Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Porcentaje de crecimiento anual. 15% 10% 5% 5%
Cervezas Promedio 4.000,00$                 4.080,00$                 4.161,60$                 4.244,83$                   4.329,73$               
Cantidad 16000 18400 20240 21252 22315
Cocteles Promedio 12.000,00$              12.240,00$               12.484,80$              12.734,50$                12.989,19$            
Cantidad 3000 3450 3795 3984,75 4183,9875
Licores Promedio 70.000,00$              71.400,00$               72.828,00$              74.284,56$                75.770,25$            
Cantidad 2156 2479,4 2727,34 2863,707 3006,89235
Ingresos por ventas 250.920.000,00$    294.329.160,00$    330.237.317,52$    353.684.167,06$      378.795.742,93$  
* Costo de bebidas promedio y con aumento del 2% proyectado anualmente según PIB proyectado en 2014
Proyección de ventas BARAOKE S.A.S.
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alguna clase de licor por persona. Tomando como referencia un estudio de mercado con 
el consumo promedio en los bares. 
BARAOKE S.A.S se va a acoger a la ley 1429 de 2010, para recibir los beneficios 
tributarios que está dando el estado, por esta razón el impuesto de renta para el primer y 
segundo año será del 0%,, para el tercer año del 25%, para el cuarto del 50% y para el 
quinto del 75%. 
 
5.3.Estado de resultados proyectado 
 
 El costo de ventas se determinó mediante el promedio del margen unitario por 
producto. Para el caso de los gastos financieros, se tomó el préstamo de 
$70.000.000 y se dividió en 5 periodos de pagos; sin tener en cuenta el interés, 
ya que son prestamos con familiares. 
 El siguiente cuadro es el análisis de los productos y del margen de cada uno de 
ellos; teniendo en cuenta los precios proporcionados por los distribuidores. 
 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ventas 250.920.000,00$          294.329.160,00$  330.237.317,52$  353.684.167,06$  378.795.742,93$     
Costo de Ventas 56.707.920,00$             66.518.390,16$    74.633.633,76$    79.932.621,76$    85.607.837,90$       
Utilidad Bruta 307.627.920,00$          360.847.550,16$  404.870.951,28$  433.616.788,82$  464.403.580,83$     
Gastos de operación 157.217.316,00$          161.933.835,48$  166.791.850,54$  171.795.606,06$  176.949.474,24$     
Utilidad Operacional 150.410.604,00$          198.913.714,68$  238.079.100,74$  261.821.182,76$  287.454.106,58$     
Gastos Financieros 14.000.000,00$             14.000.000,00$    14.000.000,00$    14.000.000,00$    14.000.000,00$       
Utilidad antes de Impuestos 136.410.604,00$          184.913.714,68$  224.079.100,74$  247.821.182,76$  273.454.106,58$     
Impuestos 10.912.848,32$             14.793.097,17$    17.926.328,06$    19.825.694,62$    21.876.328,53$       
Utilidad Neta 125.497.755,68$          170.120.617,51$  206.152.772,68$  227.995.488,14$  251.577.778,06$     
BARAOKE S.A.S. 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO PARA 5 PRIMEROS AÑOS
Producto Precio Caja Cantidad Precio Unitario Precio de Venta Utilidad Unit Margen Unit
Aguila 31.300$          30 1.043$                2.500$                  1.457$           140%
Poker 31.300$          30 1.043$                2.500$                  1.457$           140%
Reds 29.000$          30 967$                   4.000$                  3.033$           314%
Light 36.000$          30 1.200$                4.000$                  2.800$           233%
Club Colombia 37.800$          30 1.260$                4.000$                  2.740$           217%
Aguardiente 165.000$       10 16.500$             55.000$               38.500$         233%
Ron 180.000$       10 18.000$             60.000$               42.000$         233%
Whisky 400.000$       10 40.000$             100.000$             60.000$         150%
Cocteles 2.500,00$          12.000$               9.500$           380%
Promedio 227%
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6. TABLAS 
 
Tabla 1Proyecciones anuales hombres y mujeres entre los 18 y 30 años 
 
Fuente: Elaboración propia. Datos tomados del DANE, Censo 2005. 
 
 
 
Tabla 2Proyecciones población 2014-2019 Bogotá, hombres y mujeres grupos 
quinquenales de edad. 
 
 
Fuente: Elaboración propia. Datos tomados del DANE, Censo 2005. 
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8. CONCLUSIONES 
 
Crear un plan de negocios no significa contar con los fondos, comprar muebles y 
ponerlo a funcionar. Más bien, se debe buscar información relacionada con el sector, 
crear pronósticos de los diferentes factores que afectaran al negocio y demás estudios 
pertinentes y necesarios a la hora de conformar negocios. 
Al realizar este plan de negocio, hemos sentado cabeza de su viabilidad y tras un 
profundo análisis, se entiende el target como un asunto prioritario para saber qué 
acciones se requieren y como se implementaran a fin de lograr siempre la mayor 
captación posible de clientes. De tal manera que si adaptamos los intereses de Baraoke 
S.A.S. a nuestros clientes, seguro habrá un panorama exitoso. 
Por último, la RSE es un tema fundamental a  manejar en las empresas y por ello como 
empresarios se contribuye al sector social, promoviendo el crecimiento y desarrollo de 
los colaboradores y mitigando el impacto ambiental mediante el mejoramiento continuo 
de nuestras prácticas. 
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9. APENDICES 
9.1.Hoja de Vida Hawer Andres Carvajal Trujillo 
 
Hoja de Vida 
HAWER ANDRES CARVAJAL TRUJILLO 
Cédula de Ciudadanía No. 1.020.770.478 
Correo electrónico: andrex_2486@hotmail.com  
Celular: 3133625413  
 
RESUMEN 
 
Estudiante de Administración de Empresas de la Universidad San Buenaventura 
Bogotá. Entre mis cualidades puedo enunciar el ser emprendedor como la más 
importante relacionada con mis estudios universitarios, además de esto que tengo 
dinamismo en cuanto a actividades laborales y de dirección, responsable al momento de 
desempeñar alguna actividad comercial, educativa o personal, además de esto la 
honestidad en cuanto a lo personal, laboral y demás factores de mi vida, es una cualidad 
que me caracteriza y de la cual muchas personas pueden dar fe. 
 
EXPERIENCIA EN EMPRENDIMIENTO  
 
 
Nombre empresa: CERVECERIA PASOANCHO 
Cargo: GERENTE 
Fecha de creación: 07-08-2013 
Actividad 
económica: 
Expendio de bebidas alcohólicas para el consumo dentro del 
establecimiento. 
 
EXPERIENCIA LABORAL. 
 
Nombre empresa: AMERICAN SCHOLL WAY 
Cargo: Auxiliar Administrativo 
Tiempo: De 01-02-2013 a 01-07-2013 
Jefe Inmediato: Juan Carlos Cárdenas 
Teléfono: 313 387 3483 
 
Nombre empresa: ALMACEN VIZMAR 
Cargo: Vendedor 
Tiempo: Vacaciones desde 2007 hasta 2009 
Jefe Inmediato: Zaira Trujillo 
Teléfono: 313 335 6447 
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FORMACIÓN ACADÉMICA. 
 
Institución: UNIVERSIDAD SAN BUENAVENTURA BOGOTÁ 
Título obtenido: Administración de Empresas 
Fecha de grado: Diciembre 2014 
 
Institución:                Institución Educativa Técnica Medalla Milagrosa 
Título obtenido:        Bachiller Técnico Con Especialidad en Comercio 
Fecha de grado:         Diciembre 2007 
 
OTROS ESTUDIOS  
 
Sistema Financiero y Banca. Sena Virtual 30 horas. 2012 
Adobe Photoshop. Sena Virtual 40 horas. 2012  
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9.2. Hoja de Vida Francesco Doménico Gómez Deantonio 
 
Hoja de Vida 
FRANCESCO DOMÉNICO GÓMEZ DEANTONIO  
Cédula de Ciudadanía No. 1.020.770.037 
Correo electrónico: francesco.15@hotmail.com  
Celular: 3163743932 
 
RESUMEN 
 
Estudiante de décimo semestre de la universidad San Buenaventura sede Bogotá. Como 
persona me caracterizo por ser responsable, ético, respetuoso, firme, cumplidor, 
soñador; como profesional bonaventuriano me define el ser honesto, cordial, 
cooperativo, comunicador, flexible, dinámico y persuasivo. 
 
En la práctica me adapto con bastante facilidad y busco la técnica para ser más asertivo 
en la ejecución de negocios o proyectos, manejando siempre una mentalidad de pensar 
en grande y de constante innovación, conociendo las necesidades de los demás y los 
diferentes medios para llegar a ellos, todo lo anterior va acompañado de una disciplina 
constante de trabajo.  
 
 
EXPERIENCIA LABORAL. 
 
Nombre empresa: ALMACENES MAXIMO S.A., PEPEGANGA 
Cargo: Apoyo comercial y Staff 
Tiempo: De 22-11-2012 a 07-09-2013 
Jefe Inmediato: Luz Stella León 
Teléfono: 321–2415456 - 6-057846 
 
 
Nombre empresa: ALMACENES MAXIMO S.A., CARTER’S  
Cargo: Auxiliar de bodega y Staff 
Tiempo: De 22-11-2012 a 07-09-2013 
Jefe Inmediato: Jenny Alexandra Coca -  Adriana Carvajal 
Teléfono: 320-2245713 - 313-5926623 
 
 
Nombre empresa: REEBOK, Colombia. 
Cargo: Auxiliar de bodega y Staff 
Tiempo: De 22-12-2011 a 31-01-2012 
Jefe Inmediato: Diana Lizeth 
Teléfono: 310-8730013 
 40 
 
 
FORMACIÓN ACADÉMICA. 
 
Institución: UNIVERSIDAD SAN BUENAVENTURA BOGOTÁ 
Título obtenido: Administración de Empresas 
Fecha de grado: Diciembre 2014 
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